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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis keputusan konsumen dalam pembelian se-
peda motor Suzuki di Yogyakarta. Sampel yang dijadikan obyek penelitian sebanyak 98
responden pengguna sepeda motor Suzuki di Yogyakarta. Pengambilan sampel dalam
penelitian ini dilakukan dengan metode sampel non probabilitas yaitu Purposive Sam-
pling. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan cara menggunakan Kuisioner. Se-
dangkan teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi li-
nier berganda, dengan bantuan program SPSS versi 16,0. Hasil penelitian ini menun-
jukkan bahwa berpengaruh terhadap keputusan pembelian baik secara simultan dan
parsial. Ditunjukkan pada nilai faktor harga, kualitas, desain, dan kenyamanan, secara
parsial mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembe-
lian, dibuktikan dengan nilai t masing-masing sebesar 3,239(X1); 2,245(X2); 1,999(X3);
4,530(Xs) dan nilai signifikansi yang kurang dari 0,05 masing-masing sebesar
0,002(X1); 0,026(X7); 0,048(X3) dan 0,000(Xs). Variabel faktor kemudahan perawatan
tidak memiliki pengaruh yang signifikan karena t sebesar 0,153 dengan nilai signifikan-
si 0,879 > 0,05. Hasil Uji F dengan nilai Friwng 37.664 dan signifikansi 0,000. Hasil ini
membuktikan bahwa secara bersama-sama faktor harga, kualitas, desain, kemudahan
perawatan dan kenyamanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dari hasil
pengujian koefisien determinasi nilai R = 0,820 menunjukkan mempunyai hubungan
yang kuat terhadap keputusan pembelian. Sedangkan nilai Adjusted R? sebesar 0,654 hal
ini berarti sebesar 65,4% menyumbangkan perubahan variabel X terhadap Y dan si-
sanya 34,6% tidak dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasuk-

kan dalam model penelitian ini.

Pendahuluan

Persaingan di dunia perdagangan saat
ini terbilang sangat ketat dan beragam. Apa-
lagi dengan adanya pertumbuhan teknologi
yang cukup pesat. Semakin majunya tekno-
logi dalam berbagai bidang menuntut setiap
orang atau lembaga (perusahaan) untuk se-
lalu berkompetisi dalam rangka mencapai
tujuan yang telah ditetapkan. Perkembangan
teknologi ini juga merambah ke sektor trans-
portasi, salah satunya adalah pada sektor o-
tomotif yaitu sepeda motor. Sepeda motor
merupakan alat transportasi yang membantu
berbagai aktivitas manusia baik untuk kegi-
atan ekonomi, sosial dalam kegiatan sehari-

hari. Perkembangan teknologi di bidang oto-
motif inilah yang menyebabkan banyak per-
usahaan otomotif menciptakan sepeda motor
dengan berbagai model, desain yang mena-
rik diimbangi dengan kualitas yang bagus
dan harga yang cukup bersaing agar dapat
mempertahankan kelangsungan hidupnya.
Tingginya kebutuhan masyarakat akan
alat transportasi, menjadi peluang yang ba-
gus bagi perusahaan otomotif, terutama di
bidang sepeda motor. Kita ketahui bahwa
sepeda motor sangat dibutuhkan oleh ba-
nyak orang, selain harganya terjangkau dan
mudah dalam perawatannya. Saat ini banyak
sekali bermunculan merek sepeda motor de-
ngan berbagai model dan desain yang
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menarik dengan kualitas yang bagus pula.
Cara untuk mendapatkannyapun tergolong
mudah dengan harga di pasaran yang ber-
saing dari setiap merek. Di pasaran harga
yang kompetitif merupakan potensi yang ha-
rus diperhatikan oleh perusahaan otomotif
untuk dapat mempengaruhi keputusan pem-
belian konsumen.

Tingkat persaingan dalam dunia industri
sepeda motor di Indonesia sekarang ini cu-
kup ketat. Ada banyak industri otomotif
yang terkait, tetapi hanya beberapa perusa-
haan yang menguasai pangsa pasar otomotif
sepeda motor di Indonesia. Perusahaan-per-

usahaan tersebut tergabung dalam anggota
Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia
(AISI), di antaranya Honda, Yamaha, Suzu-
ki, Kawasaki, TVS, Kazen. Berdasarkan da-
ta Asosiasi Industri Sepeda Motor Indone-
sia, penjualan sepeda motor nasional 2012
turun 11,2% dibandingkan tahun sebelum-
nya 8,034 juta unit menjadi 7,141 juta unit.
Penurunan penjualan tahun lalu, memperbe-
sar pangsa pasar Honda menjadi 57,31%
dari tahun lalu hanya 53,1%. Yamaha me-
nyusut lagi dari tahun lalu (39,1%) menjadi
34,07%, Suzuki 6,52%, Kawasaki 1,84%
dan TVS 0,26%.

Tabel 1. Data Penjualan Sepeda Motor Tahun 2012.

Penjualan Sepeda Motor 2012

Merek Desember 2012 Pangsa (%)
Honda 305.567 4.092.693 57,31
Yamaha 139.809 2.433.354 34,07
Suzuki 32.095 465.630 6,52
Kawasaki 10.404 13.1657 1,84
TVS 966 18.252 0,26
Total 488.841 7.141.586 100

Data AISI tahun 2012 menunjukkan
market share penjualan motor di Indonesia
dikuasai oleh Honda. Posisi Honda selalu
menjadi pemimpin pasar, dengan total distri-
busi mencapai 4.092.693 unit. Rata-rata dis-
tribusi perbulan mencapai 341.058 unit. Di
tempat kedua ada Yamaha dengan total dis-
tribusi mencapai 2.433.354 unit, rata-rata
perbulan 202.780 unit. Suzuki menempati u-
rutan ketiga dengan total penjualan selama
tahun 2012 adalah 465.630 unit. Rata-rata
penjualan perbulan 38.803 unit.

Berdasarkan data tersebut Honda men-
jadi market leader di pasar Indonesia. Suzu-
ki hanya menguasai pasar sebesar 6,5% dari
total penjualan. Suzuki yang sejarahnya pa-
da saat sepeda motor pertama kali menggu-
nakan sistem 4 tak, pernah menjadi market
leader kini ada di posisi ketiga, terpuruk ja-
uh dibandingkan dengan Honda. Tetapi pa-
sar sepeda motor Indonesia jauh dari kata

bosan karena kebutuhan masyarakat untuk
transportasi belum bisa dipenuhi transportasi
publik. Ketidakpastian pembenahan sarana
prasarana transportasi publik membuat sepe-
da motor masih menjadi alternatif pilihan u-
tama, sehingga kebutuhan akan sepeda mo-
tor tetap akan meningkat seiring dengan per-
kembangan jumlah penduduk. Untuk itu ada
peluang bagi sepeda motor Suzuki untuk
meningkatkan penjualannya, memperbesar
market share dengan melakukan kegiatan
pemasaran yang lebih baik. Untuk menyu-
sun kegiatan pemasaran yang lebih baik ma-
ka perlu diketahui faktor-faktor yang mem-
pengaruhi konsumen dalam membeli sepeda
motor Suzuki. Diharapkan dengan mengeta-
hui faktor-faktor yang mempengaruhi kepu-
tusan konsumen dalam pembelian sepeda
motor maka perusahaan melakukan inovasi
sehingga Suzuki dapat kembali merajai pen-
jualan sepeda motor di Indonesia.
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Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, ma-
ka perlu untuk melakukan penelitian tentang
“Analisis Keputusan Konsumen dalam
Pembelian Sepeda Motor Merek Suzuki di
Yogyakarta.”

Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah di
atas, maka penelitian ini terutama bertujuan
untuk:

1. Mengidentifikasikan faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen da-
lam pembelian sepeda motor Suzuki di
Yogyakarta.

2. Menganalisis faktor yang paling dominan
dalam keputusan pembelian konsumen
sepeda motor Suzuki di Yogyakarta.

Kajian Teori
Proses Keputusan Pembelian

Perilaku konsumen dapat diartikan se-
bagai kegiatan-kegiatan individu yang seca-
ra langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang dan jasa, termasuk
di dalamnya proses pengambilan keputusan

pada persiapan dan penentuan kegiatan-ke-
giatan tersebut. Perilaku konsumen adalah
studi tentang bagaimana individu, kelompok
dan organisasi memilih, membeli, menggu-
nakan dan bagaimana barang, jasa, ide, atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan mereka menurut (Kotler dan
Keller 2009). Perilaku konsumen merupakan
tindakan individu yang secara langsung ter-
libat dalam mendapatkan, mengkonsumsi,
dan menghabiskan produk dan jasa, terma-
suk proses pengambilan keputusan yang
mendahului dan mengikuti tindakan-tindak-
an tersebut (Engel, et. al. 2004). Sehingga
semua aktivitas yang dilakukan orang-orang
ketika memilih, membeli dan menggunakan
barang dan jasa untuk memuaskan kebutuh-
an dan keinginannya termasuk perilaku kon-
sumen.

Keputusan individu atau seorang konsu-
men untuk memilih, produk tertentu untuk
dibeli dan tidak membeli produk, adalah me-
rupakan perwujudan keputusan konsumen
dalam pembelian. Keputusan pembelian o-
leh konsumen, merupakan salah tahap dalam
proses pengambilan keputusan pembelian
yang komplek. Sedangkan proses pengam-
bilan keputusan pembelian oleh konsumen
ada beberapa tahap (Dharmmesta, 1993;
Kotler, 2010) yaitu:

Mengenali Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Kebutuhan » Informasi » Alternatif —»| Membeli > Pasca
Pembelian

Gambar 1. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian.

Mengenali Kebutuhan

Proses membeli diawali dengan kesa-
daran adanya masalah kebutuhan. Kebu-
tuhan timbul karena perbedaan antara ke-
adaan yang sesungguhnya dengan keadaan
yang diinginkan. Kebutuhan akan menim-
bulkan kekuatan pada salah satu bagian otak
untuk mengatur dan mengarahkan perilaku,
akal dan tubuh agar dapat mempertahankan

keadaan yang terbaik organisme itu (McNeal
dan McDaniel, 1982, hal. 131). Kebutuhan
yang dirasakan akan diekspresikan dalam
perilaku pembelian dan konsumsi (Engel,
Blackwell, Miniard, 1993. Hal. 269).

Tidak setiap kebutuhan yang disadari
akan menjadikan organisme untuk melaku-
kan tindakan selanjutnya (Engel, Blackwell,
Miniard, 1993; Loudon and Della Bitta, 19-
93). Hasil dari pengenalan kebutuhan akan
mendorong organisme untuk berperilaku
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lebih jauh sebagai pemecahan masalah jika
kebutuhan yang dikenali cukup penting dan
alat (produk) sebagai pemecahan masalah
masih dalam batas kemampuannya. (Engel,
Blackwell, Miniard. 1993). Dengan demiki-
an dapat disimpulkan bahwa sesudah sese-
orang (konsumen) mengidentifikasi masa-
lah, akan melakukan proses lebih lanjut di-
pengaruhi oleh tingkat pentingnya kebutuh-
an tersebut serta sumber daya yang dimiliki.

Pencarian Informasi

Setelah konsumen menyadari adanya
masalah yang dirasakan, adanya kebutuhan
serta kebutuhan tersebut dirasa sangat pen-
ting, sangat mendesak untuk dipenuhi maka
konsumen akan mencari informasi berbagai
produk yang potensial sebagai pemuas kebu-
tuhan. Konsumen tidak akan membeli suatu
produk jika produk tersebut tidak dapat me-
muaskan kebutuhannya. Sehingga konseku-
ensinya bahwa pencarian informasi didasari
dengan tujuan untuk memperoleh, menemu-
kan tentang produk dan segala sesuatu yang
berkaitan dengan kebutuhannya.

Dalam pencarian informasi ini, konsu-
men dapat memperoleh informasi yang ber-
sumber dari internal maupun eksternal.
Sumber internal berkaitan kemungkinan a-
danya pengalaman di dalam memorinya
yang berhubungan dengan situasi pembelian
atas suatu produk. Di dalam pencarian infor-
masi, ada beberapa faktor yang mempenga-
ruhi, antara lain faktor situasi, faktor produk
serta faktor konsumen. Kepercayaan dan si-
kap konsumen mempengaruhi dalam proses
pencarian informasi. Jika konsumen sudah
mempunyai sikap yang mendukung maka
akan mencari informasi yang lebih banyak
dengan memperhatikan manfaat dan biaya di
dalam proses pencarian informasi.

Informasi yang lebih banyak dapat di-
peroleh konsumen melalui sumber eksternal
seperti: (a). Sumber pribadi yang berasal da-
ri teman, keluarga, tetangga maupun kenal-
an; (b). Sumber komersial yang dirancang o-
leh pemasar seperti iklan, wiraniaga, penya-
lur, pengemasan maupun penempatan pada
rak toko (pajangan); (c). Sumber publik se-

perti media massa ataupun organisasi konsu-
men yang ada.

Evaluasi Alternatif

Perolehan informasi tentang produk dari
lingkungan akan memberikan banyak alter-
natif produk untuk dievaluasi yang sekira-
nya dapat memenuhi kebutuhannya. Evalua-
si alternatif dapat diartikan sebagai proses
evaluasi dari berbagai produk yang akan di-
pilih untuk dapat memenuhi kebutuhannya
(Engel, Blackwell, Miniard, 1993). Di dalam
evaluasi alternatif ini pada intinya adalah
konsumen akan memilih produk di antara
berbagai pilihan yang dapat memuaskan ke-
butuhannya. Konsumen akan melihat setiap
produk adalah merupakan suatu himpunan
dari ciri, atribut dan sifat tertentu yang
mempunyai manfaat dan konsumen akan
mencari manfaat-manfaat tertentu pada sua-
tu produk. Manfaat suatu produk dapat dika-
tegorikan ke dalam manfaat fungsional
(functional benefit), manfaat praktis (prac-
tical benefit) dan perolehan emosional (emo-
tional pay off) (Young and Feigen dalam
Zeithaml, 1988). Berbagai manfaat tersebut
akan berfungsi secara serentak yang akan di-
ekspresikan sebagai variabel proses evaluasi
alternatif produk yang terbaik bagi konsu-
men (Engel, Blackwell, Miniard, 1993). Se-
hingga, kebutuhan akan menentukan penilai-
an, pemikiran, kecenderungan, keinginan
untuk berbuat dan melakukan tindakan bagi
konsumen yang diperkirakan memiliki ke-
mungkinan besar untuk memenuhi kebutuh-
an tertentu (Bayton, 1982 hal. 138).

Ada beberapa pendekatan dalam meng-
evaluasi alternatif produk seperti, Pendeka-
tan Heuristic, Pendekatan Disjungtif, Pende-
katan Leksikografis yang semuanya meng-
evaluasi produk berdasarkan atribut yang
melekat pada produk disesuaikan dengan ke-
butuhan dan keinginannya. Seperti dalam
pembelian komputer, yang diperhatikan an-
tara lain kapasitas processor, memori, harga,
ukuran berat. Sedangkan dalam pembelian
sepeda motor, berdasarkan berbagai peneliti-
an terdahulu, atribut yang diperhatikan anta-
ra lain: harga beli, harga jual ulang,
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pemakaian bahan bakar, desain, kenyaman-
an, kemudahan perawatan, kualitas.

Keputusan Pembelian

Setelah melalui proses evaluasi, konsu-
men akan membentuk preferensi di antara
produk serta merek-merek yang menjadi pi-
lihannya. Namun demikian apakah konsu-
men akhirnya membeli atau tidak, akan di-
pengaruhi oleh sikap orang lain atas produk
tersebut serta faktor situasi yang tidak per-
nah terduga. Kedua faktor tersebut mempe-
ngaruhi maksud dan keputusan pembelian
atas suatu produk. Hal ini menunjukkan
bahwa interaksi sosial konsumen dapat
mempengaruhi dalam keputusan pembelian.
Besarnya pengaruh tersebut dipengaruhi o-
leh besarnya intensitas sikap orang lain ter-
sebut serta besarnya dorongan yang ada pa-
da konsumen untuk mengikuti pendapatnya.

Perilaku Sesudah Pembelian

Setelah membeli suatu produk, konsu-
men akan mengalami beberapa tingkatan ke-
puasan atau ketidakpuasan. Kepuasan meru-
pakan fungsi dari dekatnya tidaknya antara
harapan pembeli terhadap performance pro-
duk tersebut dengan persepsi pembeli atas
performance yang diperoleh. Antara harapan
atas performance dengan performance yang
dirasakan sangat mungkin ada kesenjangan.
Semakin jauh kesenjangan antara yang di-
harapkan dengan yang diperoleh akan men-
ciptakan ketidakpuasan pada konsumen. Ba-
gi konsumen yang puas mempunyai proba-
bilitas membeli ulang yang lebih tinggi serta
akan menginformasikan pada orang lain me-
lalui getok tular (word of mouth). Sehingga
bagi pemasar sangatlah besar peranan pem-
beli yang puas karena akan menjadi sumber
informasi, periklanan yang gratis. Sedang-
kan bagi konsumen yang tidak puas akan
mengurangi ketidakpuasan dengan berbagai
macam cara, bisa mengembalikan, mem-
buang atau mencari informasi yang me-
nguatkan keputusan pembelian tersebut.

Hipotesis

Faktor harga, desain, kualitas, kemu-
dahan dalam perawatan serta kenyamanan,
baik secara parsial maupun bersama-sama
mempunyai pengaruh yang siginifikan ter-
hadap keputusan konsumen dalam pembeli-
an sepeda motor merek Suzuki.

Variabel Penelitian

Sebagai variabel bebas dalam penelitian
diukur dengan sub variabel antara lain: har-
ga, kualitas, desain, kemudahan perawatan
dan kenyamanan sedangkan variabel terikat-
nya adalah keputusan pembelian konsumen.
a) Harga, adalah pendapat/tanggapan kon-

sumen atas sejumlah uang yang harus di-
korbankan serta seberapa besar perhatian
konsumen terhadap tingkat harga untuk
mendapatkan sepeda motor Suzuki.

b) Kualitas, adalah pendapat/tanggapan kon-
sumen atas kehandalan, tahan dikendarai
sesuai dengan fungsinya.

c) Desain, adalah pendapat/tanggapan kon-
sumen atas tampilan feature yang ada pa-
da sepeda motor Suzuki.

d) Kemudahan Perawatan, adalah pendapat/
tanggapan konsumen dalam menjaga agar
sepeda motor siap dipakai, jika rusak mu-
dah diperbaiki.

e) Kenyamanan, adalah pendapat/tanggapan
konsumen tentang yang dirasakan pada
waktu mengendarai, tidak getar misalnya.

f) Keputusan pembelian, adalah keyakinan
konsumen dalam memilih, menentukan
pembelian sepeda motor merek Suzuki.

Populasi dan Sampel

Sebagai populasi dalam penelitian ini a-
dalah mereka yang pernah melakukan pem-
belian sepeda motor Suzuki yang ada di
Yogyakarta. Laju pertumbuhan penjualan
sepeda motor di Yogyakarta mencapai 93.
849 unit roda dua sejak bulan Januari hingga
Oktober tahun 2012 (Krjogja.com; 10 De-
sember 2012).
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Sedangkan penjualan sepeda motor Su-
zuki tahun 2012 sebesar 6,5% dari total pen-
jualan sepeda motor di Indonesia. Sehingga
dapat disimpulkan besaran populasi penjual-
an sepeda motor Suzuki adalah 6,5% dari
93.849 yaitu 6100 unit.

Metode pengambilan sampel dalam pe-
nelitian ini menggunakan metode sampel
non probabilitas yaitu Purposive Sampling.
Penentuan besarnya sampel menggunakan
rumus Slovin dalam Riduwan (2005:65),
serta kelonggaran pengambilan sampel yang
masih dapat ditolerir atau diinginkan, sebe-
sar 10% yaitu sebagai berikut:

= N
Y

6100

= emoqame: M 9838 (98)

Jadi jumlah sampel yang akan diteliti
untuk menilai, bahwa motivasi mempenga-
ruhi pembelian sepeda motor Suzuki seba-
nyak 98 pengguna.

Metode Pengumpulan dan Instrumen
Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang dipakai
dalam penelitian ini adalah metode survei
dilakukan dengan pengambilan data melalui
penyebaran daftar pertanyaan yang ditujuk-
kan ke obyeknya.

Sebagai alat instrumen dalam penelitian
ini adalah menggunakan kuisioner seperti
yang ada pada lampiran. Dalam penyusunan
kuisioner menggunakan skala yang mengacu
pada skala likert dengan indeks nilai dari 1
sampai 5. Skala likert merupakan skala yang
dipakai untuk mengukur sikap, pendapat,
dan persepsi seseorang/sekelompok orang
tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2004).
Penggunaan skala pengukuran ini dengan
pertimbangan bahwa skala tersebut sudah
mempunyai interval. Variabelnya bersifat
continue dan tidak dikotom. Dengan meng-
gunakan ukuran yang mempunyai interval
tersebut sudah memungkinkan untuk meng-

ukur tingkatan preferensi yang paling rendah
sampal yang paling tinggi.

Hal ini berarti, jika responden mempu-
nyai preferensi yang kuat maka jawaban
mereka adalah setuju atau sangat setuju, se-
dangkan apabila jawaban mereka adalah ra-
gu-ragu/netral, tidak setuju atau sangat tidak
setuju maka berarti tidak ada preferensi pada
variabel tersebut.

Instrumen yang akan dipakai untuk pe-
ngumpulan data, sebelum digunakan diuji
terlebih dahulu melalui riset pendahuluan
validitas serta reliabilitasnya, sebagai beri-
kut:

Uji Validitas

Dari hasil tabel di bawah ini menunjuk-
kan bahwa pengujian validitas untuk varia-
bel yang diidentifikasi mempengaruhi kepu-
tusan pembelian sepeda motor Suzuki semua
item valid, karena memiliki nilai r-hitung le-
bih besar dari r tabel (r hitung > r tabel).

Tabel 2. Hasil Pengujian Validitas

Kuisioner.

Variabel (X1) r hitung r tabel Status
Harga 1 0,871 0,396 Valid
Harga 2 0,867 0,396  Valid
Harga 3 0,848 0,396  Valid
Kualitas 1 0.877 0,396 Valid
Kualitas 2 0,901 0,396 Valid
Kualitas 3 0,933 0,396 Valid
Desain 1 0,839 0,396 Valid
Desain 2 0,933 0,396  Valid
Desain 3 0,902 0,396 Valid
Kemudahan 0,951 0,396 Valid
perawatan 1

Kemudahan 0,926 0,396 Valid
Perawatan 2

Kemudahan 0,956 0,396 Valid
perawatan 3

Kenyamanan 1 0,765 0,396 Valid
Kenyamanan2 0,905 0,396  Valid
Kenyamanan 3 0,802 0,396 Valid
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Uji Reliabilitas

Hasil pengujian reliabilitas instrument

pertanyaan dapat didiskripsikan ke dalam
tabel sebagai berikut:

Tabel 3. Hasil Pengujian Reliabilitas Instrument Pertanyaan.

Instrumen Cronbach’sAlpha Keterangan
Keputusan Pembelian (YY) 0,673 Reliabel
Harga (X1) 0,871 Reliabel
Kualitas (X2) 0,938 Reliabel
Desain (X3) 0,826 Reliabel
Kemdahan Perawatan (X4) 0,882 Reliabel
Kenyamanan (X5) 0,761 Reliabel

Dari hasil pengujian reliabilitas atas ins-
trumen, dapat diketahui bahwa semua item
dalam instrumen adalah reliabel.

Metode Analisis
Untuk menganalisis keputusan konsu-

men dalam membeli sepeda motor Suzuki
digunakan metode analisis statisik, analisis

regresi berganda dan pengujian hipotesis
baik secara parsial maupun simultan dengan
uji t dan uji F.

Hasil Analisis dan Pengujian Hipotesis
Berdasarkan hasil perhitungan dengan

menggunakan bantuan program SPSS seri
16.0, diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 4. Hasil Analisis menggunakan Regresi Linier Berganda.

Atribut Koef. Reg. SE B t-hitung Sig.
Kep. Konsumen ()
Konstan (a) 3,379 0,661 5,112 0,000
Harga (X1) 0,247 0,076 0,289 3,239 0,002
Kualitas (X2) 0,143 0,075 0,170 2,245 0,026
Desain (X3) 0,021 0,057 0,032 1,999 0,048
Kem. Perawatan (X4) 0,009 0,062 0,014 0,153 0,879
Kenyamanan (X5) 0,261 0,058 0,437 4,530 0,000
R =0,820
R?=0,672
Adjust R?= 0,654
F =37,664 sigh = 0,000

Sumber: Data Primer, telah diolah.

Dari tabel di atas didapat persamaan re-
gresi:

Y =a+ b X1+boXo + bsXs + by Xy + bs X5+ €

Y =3,379 + 0,289X1 + 0,170X2 + 0,032X3 + 0,014X4 + 0,437X5
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t-hitung= 5,112 3,239 2,245 1,999
0,153 4,530

Prob. = 0,000 0,002 0,026 0,048
0,879 0,000

r = 0,247 0,143 0,021 0,009
0,261

Pengujian Hipotesis Secara Parsial

Berdasarkan hasil analisis regresi ter-
sebut dapat diketahui peranan masing-ma-
sing variabel independen baik secara ter-
pisah maupun bersama-sama terhadap in-
tensitas pembelian konsumen pada sepeda
motor Suzuki adalah:

a. Pengaruh Faktor Harga terhadap Kepu-
tusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis, bahwa fak-
tor tingkat harga (Xiy adalah variabel yang
berpengaruh secara signifikan terhadap ke-
putusan konsumen dalam pembelian sepeda
motor suzuki yang ditunjukkan dengan nilai
t hitung (3,239) lebih besar dibanding de-
ngan nilai t tabel (1,685) dengan tingkat
prob. 0,002, besarnya pengaruh sebesar
0,289. Faktor harga dibanding faktor yang
lain, dilihat dari koefisien nilai r sebagai
indikator determinasi dalam keputusan pem-
belian, mempunyai kekuatan pengaruh sebe-
sar 0,247 atau sebesar 24,7%. Hal ini te-
lah menunjukkan 24,7% keputusan pembe-
lian sepeda motor Suzuki oleh konsumen di-
tentukan oleh faktor harga yang ditawarkan.

b. Pengaruh Faktor Kualitas terhadap Kepu-
tusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis, bahwa faktor
tingkat kualitas adalah variabel yang ber-
pengaruh secara signifikan terhadap kepu-
tusan konsumen dalam pembelian sepeda
motor Suzuki yang ditunjukkan dengan nilai
t hitung 2,245 lebih besar dibanding dengan
nilai t tabel (1,685) dengan tingkat prob.
0,026, besarnya pengaruh yang ditunjukkan
dengan nilai koefisiennya sebesar 0,170.
Faktor kualitas dibanding faktor yang lain,
dilihat dari koefisien nilai r sebagai indikator
determinasi dalam keputusan pembelian,
mempunyai kekuatan pengaruh sebesar
0,143 atau sebesar 14,3%. Hal ini menun-

jukkan 14,3% keputusan pembelian sepeda
motor Suzuki oleh konsumen ditentukan o-
leh faktor persepsi atas kualitas.

c. Pengaruh Faktor Desain terhadap Kepu-
tusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis, bahwa fak-
tor desain adalah variabel yang berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan konsu-
men dalam pembelian sepeda motor Suzuki
yang ditunjukkan dengan nilai t hitung 1,949
lebih besar dibanding dengan nilai t tabel
(1,685) dengan tingkat prob. 0, 048, besar-
nya pengaruh sebesar 0,032. Faktor desain
dibanding faktor yang lain, dilihat dari koe-
fisien nilai r sebagai indikator determinasi
dalam keputusan pembelian, mempunyai ke-
kuatan pengaruh sebesar 0,21 atau sebesar
21%. Hal ini menunjukkan 21% keputusan
pembelian sepeda motor Suzuki oleh kon-
sumen ditentukan oleh faktor desain yang
ditampilkan.

d. Pengaruh Faktor Kemudahan Perawatan
terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis, bahwa faktor
kemudahan perawatan adalah variabel yang
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian sepe-
da motor Suzuki yang ditunjukkan dengan
nilai t hitung 0,153 lebih kecil dibanding de-
ngan nilai t tabel (1,685) dengan tingkat
prob. 0,879, besarnya pengaruh yang ditun-
jukkan dengan nilai koefisiennya sebesar
0,014. Faktor kemudahan perawatan, dilihat
dari koefisien nilai r sebagai indikator deter-
minasi dalam keputusan pembelian mempu-
nyai kekuatan pengaruh sebesar = 0,009 atau
sebesar 0,9%. Hal ini menunjukkan 0,9%
keputusan pembelian sepeda motor Suzuki
oleh konsumen ditentukan oleh faktor keya-
kinan konsumen atas kemudahan perawatan.

e. Pengaruh Faktor Kenyamanan terhadap
Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis, bahwa fak-
tor kenyamanan adalah variabel yang berpe-
ngaruh secara signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian sepeda motor
Suzuki yang ditunjukkan dengan nilai t



Analisis Keputusan Konsumen dalam Pembelian Sepeda Motor Merek Suzuki di ... 819

hitung 4,530 lebih besar dibanding dengan
nilai t tabel (1,685) dengan tingkat prob.
0,000, dan besarnya pengaruh sebesar 0,437.
Faktor kenyamanan dibanding faktor yang
lain, dilihat dari koefisien nilai r sebagai in-
dikator determinasi dalam keputusan pem-
belian, mempunyai kekuatan pengaruh sebe-
sar 0,261 atau sebesar 26%. Hal ini menun-
jukkan 26% proporsi keputusan pembelian
sepeda motor Suzuki oleh konsumen diten-
tukan keyakinan konsumen akan kenyaman-
an atas sepeda motor Suzuki.

Pengujian Secara Simultan

Dari hasil olah data diperoleh F hitung
adalah 37,664 dengan tingkat signifikan O,
000, karena probabilitas (0,000) jauh lebih
kecil dari 0,05, maka model regresi tersebut
dapat dipakai untuk memprediksi keputusan
pembelian, atau dapat dikatakan bahwa fak-
tor harga, kualitas, desain, kemudahan pera-
watan dan kenyamanan secara bersama-
sama berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor Suzuki.
Sedangkan besarnya diterminasi atas faktor-
faktor tersebut bagi konsumen dalam kepu-
tusan pembelian sepeda motor Suzuki ada-
lah sebesar 0,654 atau sebesar 65,4%, yang
artinya bahwa sebesar 65,4%, keputusan
konsumen membeli sepeda motor Suzuki
dapat dijelaskan oleh faktor harga, kualitas,
desain, kemudahan perawatan dan kenya-
manan. Sedangkan sisanya 34,6% dipenga-
ruhi/dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
dimasukkan dalam model penelitian ini

Kesimpulan

Berdasarkan analisis terhadap pengaruh
berbagai atribut sepeda motor Suzuki seperti
faktor harga, kualitas, desain, kemudahan
perawatan dan kenyamanan, secara indivi-
dual, masing-masing diketahui bahwa faktor
harga, kualitas, desain, serta kenyamanan,
mempunyai  pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan konsumen dalam mem-
beli sepeda motor Suzuki, hanya untuk fak-
tor kemudahan dalam perawatan tidak signi-

fikan. Hal ini bisa jadi faktor kemudahan pe-
rawatan pada sepeda motor adalah faktor
yang relatif tidak dapat dibedakan antar me-
rek sepeda motor sehingga tidak mempunyai
aspek khusus antar merek sepeda motor. Na-
mun jika dilihat kelima variabel tersebut se-
cara simultan maka semua variabel tersebut
mempunyai pengaruh yang signifikan se-
hingga layak sebagai variabel prediktor.

Di antara variabel yang diperhatikan, a-
tribut kenyamanan adalah variabel yang pa-
ling besar proporsi pengaruhnya dalam ke-
putusan pembelian di antara variabel-varia-
bel lainnya bagi konsumen dalam membeli
sepeda motor Suzuki. Berarti kenyamanan
berkendara sepeda motor Suzuki dapat di-
bedakan secara nyata dibanding dengan se-
peda motor merek lainnya dan sepeda motor
Suzuki dirasakan lebih nyaman. Seperti jika
naik sepeda motor yang lain biasanya ge-
tarannya lebih kuat menjadikan kesemutan
sedangkan kalau Suzuki lebih halus tidak
mudah kesemutan. Hal ini sebaiknya dipakai
oleh manajemen untuk menjadikan faktor
pembeda bagi sepeda motor Suzuki yang da-
pat meningkatkan daya saingnya. Faktor
harga sebagai variabel berikutnya yang di-
pertimbangkan oleh konsumen dalam mem-
beli sepeda motor Suzuki. Tingkat harga se-
peda motor Suzuki memang lebih rendah di-
banding dengan merek Honda maupun Ya-
maha, sehingga hal ini menjadi salah satu
pendorong bagi konsumen dalam pengam-
bilan keputusan pembelian sepeda motor.
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